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Abstrakt 
Táto bakalárska práca sa zameriava na analýzu súčasného stavu internetového obchodu 
HERBALI.SK z pohľadu informačného systému. Zároveň navrhuje riešenia na 
zlepšenie efektívnosti v interných procesoch fungovania predaja. Navrhované zmeny by 
mali zrýchliť, sprehľadniť a v prvom rade odstrániť nedostatky, ktorými tento 
informačný systém disponuje.  
 
Abstract 
Topic of this bachelor thesis is an analysis of a current state of the e-shop Herbali.sk and 
its information system. As an outcome it suggests solutions to improve the internal 
processes of sales. Suggested changes should make the information system faster, more 
transparent and first of all, eliminate its flaws. 
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ÚVOD 
V dnešnej dobe v informačných technológiách nie je nič isté. To čo bolo dnes 
dobré a vyhovujúce, môže byť zajtra zastarané a nepoužiteľné. Každá spoločnosť na 
trhu ma za cieľ v prvom rade vytváranie zisku. Výška zisku predurčuje rýchlosť rastu, 
čím väčší zisk je, tým lepšie sa spoločnosť môže prispôsobiť tomuto dynamickému trhu. 
Pre zaistenie konkurencie schopnosti firiem je aby neustále reagovali na nové trendy 
a zmeny okolia.  
Informačný systém je základným prvkom každej dobre fungujúcej spoločnosti, 
musí byť priebežne inovovaný na základe meniacich sa požiadaviek trhu a spoločnosti. 
Na implementáciu navrhovaných zmien je nutné mať vypracovanú podrobnú analýzu 
systému a mať pevne stanovený cieľ, čo sa od inovácie očakáva.  
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CIEĽ PRÁCE A METODIKA 
Cieľom práce je analyzovať súčasný stav používaného informačného systému 
a navrhnúť zmeny na zlepšenie či už z pohľadu zákazníka alebo z pohľadu 
administrátora. Navrhnuté zmeny by mali predovšetkým zlepšiť a doplniť funkcie 
v procese nákupu a zároveň priniesť úsporu času pre administrátora. 
V prvej časti bakalárskej práce sú popísané základné rozdelenia, pojmy, postupy 
a teoretické východiská, ktoré sú následne využité v druhej praktickej časti práce a to 
pri analýze súčasného stavu informačného systému. V ďalšej časti sú spracované 
konkrétne návrhy na zlepšenia v už existujúcich moduloch poprípade výber nového 
modulu. Na záver je ekonomické zhodnotenie navrhovaných zmien. 
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1 TEORETICKÉ VÝCHODISKÁ PRÁCE 
1.1 Dáta 
 Dáta slúžia ako reprezentant faktov, atribútov, odrazov deja a vecí. V kontexte 
klasickej počítačovej vedy sa vždy pojem dáta používal ako označenie pre čísla, zvuk, 
text, obraz, poprípade iné zmyslové vnemy vhodné pre spracovanie počítačom . 
 Dáta sú vlastne iba nejakým materiálom, z ktorého môžeme čerpať informácie. 
Reprezentujú niečo reálne z okolitého sveta, ale bez ďalšieho popisu alebo kontextu 
nedávajú žiaden zmysel. Môžeme ich označiť ako najnižšiu úroveň informácie – úroveň 
syntaxi . 
 Z hľadiska práce s dátami je možne rozlišovať: 
 Štruktúrované dáta – explicitne zachytávajú fakty, atribúty, objekty apod. 
Typické pre štruktúrované dáta je ukladanie pomocou relačných databázových 
systémov, v ktorých sa obvykle používa hierarchia elementov pole → záznam 
→ relácia → databáza. Vďaka tomuto štruktúrovanému zápisu je potom možné 
ľahko vyberať len tie dáta, ktoré sú reálne potrebné. 
 Neštruktúrované dáta – sú podstatne komplexnejšie dáta, ktoré nemajú 
vopred definovanú schému. Je to „tok bytov“ bez ďalšieho rozlíšenia. Môžu  to 
byť napríklad videozáznamy, zvukové stopy alebo obrázky (1).  
1.2 Informácia 
Pojem informácia nie je to isté ako pojem dáta. Databázové systémy obsahujú 
dáta, systém je charakterizovaný ako systém na vyhľadávanie informácii, ale to 
bezpodmienečne nehovorí o tom, že musí obsahovať informácie. V tomto zmysle je 
databáza chápaná ako súhrn množín hodnôt bez akáhokoľek hlbšieho významu 
(sémantiky). Je k týmto hodnotám priradená aj sémantika, tak môžeme hovoriť 
o určitom poznatku, ktorý zapadá do kontextu s realitou. Tu môžeme hovoriť o druhej 
úrovni informacie – uroveň sémantiky. Táto úroveň hovorí o vzťahu hodnoty k objektu, 
procesu alebo javu, ktorý tento znak odráža, nezávisle na príjemcovi (1).  
O samotnej informácii môžeme hovoriť na tretej úrovni – úroveň pragmatiky. 
Táto úroveň skúma vzťah informácie k prijemcovi, využitie tejto informácie, jej 
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praktický dopad na daný systém (napr. ekonomický systém). Pre užívateľa to je 
najdoležitejšia ale aj najobtiažnejšia úroveň informácie (1). 
 
Obrázok č. : 1 Dáta, poznatky, informácie (1, str. 3) 
1.3 Informačný systém 
Pod pojmom informačný systém môžeme rozumieť účelové usporiadanie 
vzťahov medzi dátovými zdrojmi, ľuďmi a procedúrami ich spracovania, vrátane 
technologických prostriedkov. Takéto usporiadanie zabezpečuje zber, uchovanie, 
prenos, transformáciu, aktualizáciu a poskytovanie dát na ich informačné využitie 
ľuďmi. Súčasťou informačných systémov podporovaných počítačmi je aj disponibilné 
softvérové a hardvérové vybavenie. 
Pre takúto definíciu systému môžeme identifikovať: 
 Účel systému – cieľové chovanie systému  
 Štruktúru systému – jednotlivé prvky systému a väzby medzi nimi 
 Vlastnosti prvkov – významné pre celkové chovanie systému 
 Vlastnosti väzieb – medzi jednotlivými prvkami systému, ktoré sú významné 
pre celkové chovanie systému 
 Okolie systému - prvky, ktoré nepatria do systému, ale väzby a vlastnosti 
systému na  tieto prvky významným spôsobom môžu ovplyvňovať chovanie 
samotného systému 
 Subsystémy - v prípade, že je systém ako celok príliš zložitý, tak sa rozdelí 
(ak je to možné) na menšie „samostatné“ celky vo vnútri systému (2).  
Takýto systém má teda za úlohu predovšetkým spracovanie dát a následné 
vhodné vyjadrenie informácii užívateľovi v rámci nejakého systému. Metódy 
v informačnom systéme môžeme rozdeliť do troch základných skupín prvkov: 
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 Vstup (input) – obsahuje prvky, ktoré majú za úlohu zachytiť informačné a iné 
vstupy, ktoré majú byť predmetom spracovania, poprípade vstupy vzájomne 
medzi sebou prepojiť 
 Spracovanie (processing) – zahrňuje prvky, ktoré prevádzajú vstupy na 
požadované výstupy 
 Výstup (output) – prvky, ktoré umožňujú preniesť spracované vstupy 
k užívateľovi  
Takto definované systémy pracujú na počítačových staniciach, preto všetky 
elektrotechnické a elektronické časti, ktoré tvoria „fyzickú“ časť informačného systému 
môžeme označiť ako hardvér. Programovú časť, teda aplikácie a programy, ktoré majú 
za úlohu správne využitie hardvérových prostriedkov a metódy spracovania dát 
nazývame softvér. Keď rozprávame o hardvéri a softvéri využívaných v informačných 
systémoch hovoríme o technológiách. Vzhľadom na to, že primárne slúžia na 
spracovanie informácii ich nazývame informačné technológie (1). 
1.4 Informačný systém v podniku 
Základným cieľom každého podniku je produkovať zisk. V dnešnej dobe, kedy 
je konkurencia takmer v každom odvetví trhu dosť vysoká, je veľmi dôležité udržať si 
nejaké konkurenčnú výhodu. Práve takúto výhodu je možné zaistiť efektívnym 
spracovaním informácii a budovaním znalostnej báze pri presadzovaní strategického 
zámeru podniku. Práve podnikové informačné systémy predstavujú kľúčovou 
„technológiu“ k dosiahnutiu tohto cieľa. Toto je definícia informačného systému podľa 
doc. Sodomku, ktorá stavia ľudí na prvé miesto: „Podnikový informačný systém 
vytvárajú ľudia, ktorí prostredníctvom dostupných technologických prostriedkov 
a stanovenej metodiky spracovávajú podnikové dáta a vytvárajú z nich informačnú 
a znalostnú bázu organizácie slúžiacu k riadeniu podnikových procesov, manažérskemu 
rozhodovaniu  a správnej podnikovej agendy“ (4 s.61).  
Na podnikové informačné systémy sa dá pozerať rôznymi spôsobmi. Zásadný 
pohľad je skrz strategický zámer podniku k požiadavku na formalizáciu informácii, ich 
spracovanie informačným systémom a poskytovanie pravdivých, užitočných výstupov 
pre užívateľa. Jedným zo základných faktorov podporujúcich rast podnikateľskej 
výkonnosti a hodnoty organizácie je schopnosť správne rozhodnúť, ako budú 
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informácie uložené, teda rozhodnúť o správnom nosiči informácii. Nosiče informácii 
môžeme rozdeliť do týchto troch základných kategórii (4):   
 Informácie doposiaľ nezaznamenané v relačných databázach, inej elektronickej 
či písomnej podobe. Ide teda o neformalizované informácie či skúsenosti 
uchované v hlavách samotných zamestnancov. 
 Formalizované informácie nachádzajúce sa mimo automatizované spracovanie 
informačných a komunikačných technológii. Nosičom sú rôzne papierové alebo 
elektronické formáty v neštruktúrovanej podobe. 
 Digitalizované informácie, ktorých spracovanie podporuje informačný systém. 
Najčastejšie uložené prostredníctvom relačných databáz, obmedzujú priamu 
účasť človeka cestou automatizácie určitých procesov a a slúžia ako podpora pri 
rozhodovaní (3). 
 
Obrázok č. : 2 Formalizácia informácii (4, str.64) 
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 Tieto tri spomenuté úrovne informácii sú v podniku veľmi dôležité a prejavujú 
sa predovšetkým pri nasadzovaní a užívaní informačného systému. Z hľadiska ERP 
(Enterprise Resource Planning) riešení je najviac dôležitá prvá úroveň IS v podniku, 
ďalšie úrovne by nemali byť v žiadnom prípade podceňované. Pre druhú úroveň sa 
v súčasnosti používajú aplikácie typu ECM (Enterprise Content Management) a tretiu 
úroveň môžu podporovať nástroje z kategórie Knowledge Management (3). 
 Podniková informatika je relatívne mladý obor, stále ešte disponuje 
roztriešteným a nevyjasneným pojmovým aparátom, takže disproporcie v znalostiach 
a chaos v dostupných informáciách sú u jednotlivých ľudí značné. V mnohých 
spoločnostiach chápu podnikový informačný systém ako nejakú nevyhnutnú 
„technológiu“. To môže v podniku pôsobiť kontraproduktívne, namiesto uľahčenia 
a automatizácie určitých procesov, je zamestnancom na príťaž a pôsobí ako nutné zlo. 
Pokiaľ správne definujeme poslanie a strategické ciele podnikového informačného 
systému, môžeme najlepšie využiť podnikové aplikácie a vytvoriť jednotný podnikový 
informačný systém. Toto poslanie sa v moderných organizáciách dá zhrnúť do troch 
hlavných bodov (4): 
1) Na jednotlivých riadiacich úrovniach a podnikových úsekoch si rôzne 
požiadavky môžu vyžadovať nasadenie rôznych podnikových aplikácii. Avšak 
podstatná je ich integrácia, ktorá umožní previazané riadenie podnikových 
procesov a spracovanie informácii na manažérskej úrovni pre riadenie podniku 
ako celku. Teda manažment musí vedieť rozhodnúť, aká úroveň integrácie je 
najvhodnejšia a aká aplikácie majú byť zavedené, aby podporili integračné 
poslanie podnikového informačného systému. 
2) V rámci efektívneho fungovania organizácie sa musí zaviesť poriadok na 
spracovanie každodennej firemnej agendy, ktorého nositeľom a garantom je 
samotný informačný systém podniku. Mal by zastupovať štandardizačnú rolu 
v rámci podnikových procesov. 
3) Úspešná organizácia môže byť iba vtedy, ak majú manažéri podniku relevantné 
informácie pre vrcholové rozhodovanie. Potom môžu lepšie nahliadnuť na 
problematiku riadenia podniku, a tiež sa zaoberať optimalizáciou získavania 
informácii v podnikových procesoch a fungovania celej organizácie (4). 
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1.5 Základná klasifikácia informačných systémov 
Informačný systém v podniky obvykle slúži užívateľom na podporu 
rozhodovania na niekoľkých organizačných úrovniach. Tieto jednotlivé skupiny 
užívateľov vyžadujú špecifický spôsob spracovania informácii a taktiež špecifický druh 
informácii. Rozdelenie užívateľov IS v podniku môžeme zobraziť pomocou pyramídy. 
Štyri úrovne pyramídy, zjednodušene zobrazujú hlavné skupiny užívateľov 
informačného systému v podniku a ich rozdielne požiadavky na informácie 
poskytované systémom(3). 
 
Obrázok č. : 3 Organizačná pyramída z pohľadu práce s ICT v podniku(4) 
Prevádzková úroveň - zahrňuje pracovníkov získavajúcich dáta a realizujúcich 
výkonné činnosti pre zaistenie zákaziek Táto úroveň zahrňuje prevádzkový personál 
podniku. Na prevádzkovej úrovni dochádza k vkladaniu prevádzkových dát do 
informačného systému, a tiež sú jeho častou súčasťou špecializované výrobné a iné 
aplikácie napr. pre riadenie skladových zásob(6). 
Znalostná úroveň - do tejto úrovne pyramídy radíme pracovníkov, ktorý 
vytvárajú ponuky a pripravujú nové zákazky, výrobky a služby. Táto úroveň zahrňuje 
klientské aplikácie podnikového informačného systému, ako sú napríklad ERP alebo 
CRM aplikácie. Ďalej sem radíme prostriedky osobnej informatiky (kancelárske 
aplikácie) a taktiež aplikácie určené pre týmovú prácu tzv. groupware (3, 4). 
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Riadiaca úroveň – táto úroveň je tvorená zamestnancami, ktorý riadia včasnú, 
efektívnu a kvalitatívnu realizáciu objednávok, výrobkov a služieb pre odberateľov 
podniku (BASL). Informačný systém využívaný riadiacou úrovňou dáva prehľad 
povereným riadiacim zamestnancom o tom, či fungujú hlavné procesy v podniku tak, 
ako majú. Systém poskytuje tento prehľad pomocou tzv. reportingu, ktorý obvykle 
predstavuje generovanie výstupných zostáv obsahujúcich výsledky zo sledovaných 
podnikových oblastí(4).  
Strategická úroveň – najvyžšia úroveň riadenia podniku. Stanovuje víziu, misiu 
a stratégiu podniku, jej súčasťou je aj stratégia informačná. Informačný systém 
pokrývajúci strategickú úroveň riadenia napomáha manažmentu k identifikácii 
dlhodobých trendov, a to ako vo vnútri, tak aj vonku organizácie. Vhodným nástrojom 
pre túto úroveň riadenia sú aplikácie typu Business Inteligence (3, 4). 
 Zamestnanci v rámci podniku pracujú na rôznych úrovniach, pre výkon svojho 
zamestnania potrebujú rôzne informácie. Tieto informácie sú zhrnuté v tabuľke. 
 
Tabuľka č. : 1 Hlavné úlohy a potreba informácií pracovníkov na základných úrovniach 
v podniku(3) 
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 Ďalší možný pohľad  na klasifikáciu informačných systémov v podniku tvorí 
tzv. holisticko-procesný pohľad na podnik. Tento pohľad klasifikuje podnikový 
informačný systém na štyri základné časti (12): 
 ERP (Enterprise Resource Planning) – jadro informačného systému, 
obsluhujúce riadenie interných podnikových procesov 
 CRM (Customer Relationship Management) – systém na obsluhu procesov 
zameraných na komunikáciu so zákazníkmi 
 SCM (Supply Chain Management) – systém pre riadenie dodávateľského 
reťazca. Súčasťou toho systému môže byť APS (Advanced Planning and 
Scheduling), systém určený na pokročilé plánovanie a rozhodovanie výroby  
 MIS (Management Information Systém) – systém určený na zber dát z ostatných 
častí informačného systému a taktiež z externých zdrojov a ich následnú analýzu 
a poskytovanie ucelených informácii na rozhodovanie podnikového 
managementu. 
 
Obrázok č. : 4 Holisticko-procený pohľad na podnikové IS (4) 
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1.6 Funkčné moduly informačných systémov 
Holisticko-procesný pohľad na podnikové informačné systémy rozdeľuje tieto 
systémy na funkčné moduly. V tejto kapitole vymedzím funkčnosť týchto jednotlivých 
modulov podrobnejšie. 
ERP (Enterprise Resource Planning) 
Informačný systém kategórie ERP je účinný nástroj, schopný pokryť plánovanie 
a riadenie hlavných interných podnikových procesov. Týmito hlavnými internými 
procesmi sú výroba, logistika (vnútorné), personalistika a ekonomika. Systémy triedy 
ERP sú schopné spomínané procesy pokryť na všetkých úrovniach riadenia od 
prevádzkovej až po strategickú úroveň. 
Základnou úlohou ERO systému v podniku je integrácia čiastkových 
podnikových funkcií na úrovni celého podniku. Jeho zmyslom  je teda integrovať rôzne 
aplikácie určené pre odlišné informačné potreby jednotlivých oddelení a oddelení do 
jedného celku. Ten pracuje nad zdieľanou dátovú základňou a vďaka tejto integrácii 
znižuje riziká spojené s nekonzistencií dát, neefektívnosťou spracovanie a vznikom 
možných chýb v uchovávaných podnikových dátach. 
 Jedným z dôsledkov spomínanej integrácie je možnosť efektívneho nakladania s 
dátami a informáciami uloženými v systéme. Dáta sú do ERP aplikácie vkladaná iba 
raz, čím je zabránené vzniku duplicít. Prístup k dátam a informáciám uloženým 
systémom majú iba oprávnení užívatelia. Každý užívateľ systému má pridelené práva, 
vďaka ktorým môže pristupovať len k vybraným dátam a informáciám (10). 
Základnými vlastnosťami ERP systému sú: 
 Automatizácia a integrácia podnikových procesov 
 Zdieľanie dát, postupov a ich štandardizácia v celom podniku 
 Tvorba a sprístupnenie informácii v celom podniku 
 Schopnosť spracovávať historické dáta 
 Komplexný prístup k riešeniu ERP (10). 
 ERP systémy môžeme rozčleniť na základe ich schopnosti pokryť a integrovať 
všetky štyri spomínané interné procesy (výroba, logistika, personalistika, ekonomika). 
Systémy, ktoré pokrývajú všetky zmienené interné procesy podniku, nazývame All-in-
One. Do tejto kategórie môžeme tiež zahrnúť niektoré zahraničné univerzálne ERP 
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riešenie pokrývajúce všetky tieto procesy s výnimkou personalistiky, ktorú nemajú 
patrične prispôsobenú legislatívnym podmienkam v ČR (4). 
 Druhou kategóriou ERP systémov sú systémy, ktoré poskytujú veľmi detailnú 
funkcionalitu, alebo sú orientované len na vybraný odbor podnikania, pričom 
nepokrývajú všetky štyri hlavné interné podnikové procesy. Tieto systémy sú nazývané 
Best-of-Breed a ich nasadenie v podniku je obvyklé nutné doplniť ďalšími aplikáciami 
(4). 
 Poslednú skupinu tvoria tzv. Lite ERP systémy, ktoré predstavujú špecifickú 
ponuku určenú pre menšie a stredne veľké podniky. Tieto systémy sa vyznačujú nižšími 
obstarávacími nákladmi a obmedzenou funkcionalitou (4). 
 Rozdelenie ERP systémov podľa schopnosti pokryť interné podnikové procesy 
zahrňuje nasledujúca tabuľka. 
 
Tabuľka č. : 2 Klasifikácia ERP systémov podľa odborového a funkčného zamerania (11) 
CRM (Customer Relationship Management) 
Oblasť riadenia vzťahov so zákazníkmi pokrývajú v podniku aplikácie súhrnne 
nazývané CRM. Riadenie vzťahov so zákazníkmi je považované za jeden zo základných 
zdrojov konkurencieschopnosti podniku. 
Doc. Pour vo svojej publikácii Podniková informatika uvádza definíciu CRM takto: 
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„Riadenie vzťahov so zákazníkmi (CRM) predstavuje komplex aplikačného a 
základného softvéru, technických prostriedkov, podnikových procesov a personálnych 
zdrojov určených pre riadenie a priebežné zabezpečovanie vzťahov so zákazníkmi firmy, 
a to v oblastiach podpory obchodných činností, najmä predaja, marketingu a 
zákazníckych služieb.„ (2 s. 210). 
 Hlavnou úlohou CRM je podpora obchodných procesov. Vytváranie dlhodobých 
a úspešných vzťahov so zákazníkmi a zvyšovanie ich lojality k podniku. Medzi hlavné 
funkcie CRM radíme (2): 
 Priebežné sledovanie zákazníckych požiadaviek a ich správanie. 
 Evidencia a hodnotenie súčasných obchodných vzťahov. 
 Vytváranie nových obchodných príležitostí využitím uložených informácií o 
zákazníkoch. 
 Tvorba dlhodobých, ekonomicky hodnotných vzťahov so zákazníkmi. 
 Spracovanie analýz zákazníkov podľa špecifikovaných hľadísk. 
 Riadenie marketingových kampaní využívajúcich výsledkov analýz zákazníkov 
a ich potrieb. 
Základnými súčasťami CRM architektúry sú operačné, kooperačné a analytické 
CRM. 
SCM (Supply Chain Management)  
 Funkčné moduly SCM slúžia v podniku pre riadenie logistiky a dodávateľského 
reťazca. Dodávateľský reťazec zahŕňa producentov, dodávateľov, dopravcu, 
veľkoobchody a ich skladové priestory, maloobchody a tiež koncových zákazníkov. 
Činnosti vykonávané v rámci dodávateľského reťazca, sú napr. marketingový prieskum 
trhu, plánovanie výroby, nákup, controlling, výskum a vývoj, riadenie servisu pre 
zákazníkov a ďalšie (4). 
Jednou z možných definícii SCM systému uvádza vo svojej knihe Basl: 
 „SCM predstavuje súbor nástrojov procesov, ktoré slúžia na optimalizáciu 
riadenia a k maximálnej efektivite prevádzky všetkých prvkov (článkov) celého 
dodávateľského reťazca s ohľadom na koncového zákazníka. SCM sú konkrétnym 
príkladom vzájomného prepojenia dodávateľov s odberateľmi na báze informačných a 
komunikačných technológií. Prostredníctvom prepojenia a výmeny informácií môžu 
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partneri v rámci reťazca (siete) spolupracovať, zdieľať informácie, plánovať a 
koordinovať celkový postup tak, aby sa zvýšila akcieschopnosť celého reťazca.“ (3 s. 
77). 
Metódy raidenia dodávateľského reťazca integrované v SCM systémoch 
SCM systémy od jednotlivých výrobcov sa navzájom líšia implementovanou 
funkcionalitou. Medzi najčastejšie používané metódy radíme: 
 CRP (Continous Replenishment Planning) - systém plynulého zásobovania, 
 VMI (Vendor Managed Inventory) - riadenie zásob dodávateľom, 
 ECR (Efficient Customer Response) - efektívna reakcia na požiadavky 
zákazníka, 
 CPFR (Collaborative Planning, Forecasting and Replenishment) – jednotnej 
plánovanie na základe spoločnej predikcie budúceho vývoja. 
MIS (Management Information System)  
 Manažérsky informačný systém predstavuje podporu pre strategické i operatívne 
rozhodovanie. Táto podpora je poskytovaná prostredníctvom IS / ICT aplikácií. 
Manažérske informačné systémy môžu pracovať nad zjednotenými, predmetne 
orientovanými databázami. V tomto prípade hovoríme o technológii dátových skladov 
(DW – Data Warehouse), alebo môžu analyzovať dáta uložené v databázach 
transakčných systémov (ERP, SCM a i.) (9). 
Z vyššie uvedeného môžeme vyvodiť nasledujúce poznatky (2): 
 MIS v podniku neslúži len pre podporu strategického rozhodovania. Súčasťou 
moderných MIS sú tiež analýzy dát z transakčných systémov využívaných pre 
prevádzku podniku. Tieto analýzy potom slúžia pri rozhodovaní v operatívnej 
činnosti. 
 Moderné MIS vďaka realizácii analýz aj nad transakčnými databázami vyžaduje 
odlišný pohľad na jeho zakomponovanie do podnikovej architektúry, budovanie 
i funkčné požiadavky. 
 Pojem MIS je širší pojem ako dátový sklad, ktorý býva zvyčajne súčasťou MIS. 
 Manažérske informačné systémy môžu byť implementované do podnikovej 
architektúry dvojakým spôsobom. Prvý spôsob, ktorý v praxi prevažuje je MIS 
predstavujúca samostatnú funkčnú jednotku, ktorá pracuje s dátami z jednotlivých 
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transakčných systémov. Dáta sú do aplikácie prenášané v dávkach, zvyčajne v denných 
alebo týždenných intervaloch. V systéme sú nastavené hodnotiace ukazovatele, ktoré 
umožňujú nazerať na výkonnosť podniku z rôznych uhlov pohľadu (4). 
 Druhý spôsob predstavuje moderný MIS, ktoré rozširuje funkcionalitu 
predchádzajúceho systému. Moderné MIS dokáže analyzovať dáta pre potreby 
operatívneho rozhodovania, čo znamená, že systém musí dokázať reagovať na otázky v 
prijateľnej časovej odozve. Pričom musia byť schopný vykonávať analýzy nad veľkým 
objemom dát a zároveň poskytovať možnosť pýtať sa na jednotlivé záznamy (8). 
ERP II 
 ERP systémy sú vďaka požiadavkám na zvyšovanie konkurencieschopnosti 
podnikov nútené rozširovať svoju funkcionalitu integráciou ďalších podnikových 
procesov. Podniková prax vyžaduje lepšie prepojenie interných podnikových procesov s 
externými procesmi, akými sú riadenie vzťahov so zákazníkmi alebo riadenie 
dodávateľského reťazca. Súčasťou moderných ERP systémov sa stávajú aj rôzne formy 
manažérskych informačných systémov, teda systémov pre podporu rozhodovania v 
podnikoch. Takto funkčne rozšírené ERP systémy sú označované ako ERP II alebo ERP 
druhej generácie (11). 
 Ako už bolo spomenuté, ERP druhej generácie v sebe zahŕňajú funkcie a 
technológie ďalších typov aplikácií. Podľa docentky Tvrdíkovej sú predmetom 
integrácie v systémoch ERP II predovšetkým tieto funkčné prvky (10): 
 CRM (Customer Relationship Management), 
 BI (Business Intelligence), 
 SRM (Supplier Relationship Management), 
 SCM (Supply Chain Management), 
 PLM (Product Lifecycle Management). 
1.7 Životný cyklus informačného systému 
 Životný cyklus informačného systému môžeme definovať ako časový úsek, 
ktorý začína úmyslom vytvoriť systém a končí v okamihu, keď sa systém prestane 
používať (7). 
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Životný cyklus podnikového infomačního systému možno rozdeliť do nasledujúcich 
šiestich etáp. 
1. Vyhotovenie analytických prác a voľba rozhodnutia - dôležitým 
krokom v tejto etape je rozhodnutie, či pristúpiť k implementácii nového 
systému alebo ich vhodnejšia voľba inovácia existujúceho systému. 
Východiskom pri rozhodovaní by mala byť podniková a z nej 
vychádzajúca informačná stratégia. Súčasťou tejto fázy by mala byť tiež 
špecifikácie požiadaviek na systém, charakteristika cieľov a prínosov a 
tiež analýza možných dopadov nového (resp. inovovaného) systému na 
chod podniku (4). 
2. Výber systému a implementačného partnera - cieľom tejto etapy je 
výber vhodného produktu, do ktorého je potrebné zahrnúť hardvér, softvér, 
infraštruktúru a tiež služby. Cieľom je voľba produktu najlepšie 
odpovedajúceho požiadavkám definovaným v predchádzajúcej etape. Pri 
posudzovaní jednotlivých produktov by sa mala uprednostniť tie riešenia, 
ktoré si vyžadujú minimálnu zákazkové úpravy systému. Ďalším cieľom 
tejto etapy je výber vhodného implementačného partnera. Pri rozsiahlych 
projektoch je možné využiť služby poradenských spoločností (4). 
3. Uzavretie zmluvného vzťahu - po voľbe vhodného produktu 
a systémového integrátora je nutné potvrdiť dohodu zmluvnou dohodou. 
Základnými zmluvnými dokumenty sú zmluvy o licenciách, 
implementáciu a servisné podpore. K hlavným bodom zmluvnej dohody 
patrí dohoda o plnení oboch strán, špecifikácia ceny za objednané služby 
a produkty, stanovenie princípov súčinnosti na realizácii projektu a 
sankcií (4). 
4. Implementácia - obsahom implementačnej fázy je prispôsobenie 
(customizácia) informačného systému a parametrizácia tak, aby čo 
najlepšie zodpovedal požiadavkám organizácie. Najnákladnejšom 
činnosťami v tejto etape sú customizácia a školenie užívateľov, ktoré 
obvykle zasahuje aj do ďalších etáp (4).  
5. Užívanie a údržba - táto etapa predstavuje prevádzku IS spôsobom, 
ktorý umožní realizáciu očakávaných prínosov. O úspešnosti 
implementovaného riešenia rozhoduje predovšetkým plná funkčnosť 
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systému a dosahovaní očakávaných prínosov z jeho nasadenie. Pre 
dosiahnutie plnej funkčnosti systému je nutná jeho správa a údržba (4). 
6. Rozvoj, inovácie a ukončení užívania - táto etapa môže nasledovať 
krátko po predchádzajúcej etape. V jej rámci dochádza k integrácii 
ďalších aplikácií využívaných pre chod organizácie do jadra systému. 
Úlohou týchto aplikácií je detailnejšie pokrytie podnikových procesov. 
Rozvoj informačného systému môže byť vedený dvoma smermi. 
Horizontálne smer je zameraný na prehlbovanie spolupráce v 
dodávateľskom reťazci. Vertikálny smer je orientovaný na rozšírenie 
analytickej funkcionality (4). 
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2  ANALÝZA SÚČASNÉHO STAVU PODNIKU 
 V tejto kapitole bakalárskej práce sa budem venovať základnému predstaveniu 
internetového obchodu, predstaveniu jednotlivých časti v informačnom systéme, 
hlavným firemným procesom, ktoré prebiehajú v rámci podniku. Za pomoci analýz, ako 
napríklad, SWOT, HOS a iné, prevediem analýzy informačného systému ako aj 
obchodnej stratégie. 
2.1 Základné informácie o internetovom obchode 
Doména: www.herbali.sk 
Právna forma:  Samostatne zárobkovo činná osoba – živnosť 
Majiteľ:   Pavol Tomana 
Sídlo:    Rozkvet 2082, Považská Bystrica 017 01 
Spustenie obchodu:  Január 2014 
Počet zamestnancov: 2 
Predmet činností: - kúpa tovaru na účely jeho predaja konečnému 
spotrebiteľovi (maloobchod) 
 - kúpa tovaru na účely jeho predaja iným 
prevádzkovateľom živnosti (veľkoobchod) 
2.2 Organizačná štruktúra 
Internetový obchod www.herbali.sk bol spustený v Januári roku 2014. Zo 
začiatku chod obchodu dokázal zabezpečiť jeden človek. Pokiaľ sa obchod dostal do 
povedomia zákazníkov danej skupiny, mal len pár objednávok týždenne. Neskôr, keď 
počet zákazníkov narastal spolu s počtom objednávok, bolo treba pribrať ďalšieho člena 
do tímu. V dnešných dňoch sa o správny chod obchodu starajú dvaja ľudia. Kontakt 
s dodávateľmi zabezpečuje majiteľ obchodu, ako aj správny chod a nastavenie 
internetového obchodu. O vybavovanie objednávok a kontakt so zákazníkmi sa stará 
zamestnanec.  
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2.3 Informačné technológie 
2.3.1 Hardware 
Spustenie, chod a spravovanie elektronického obchodu malého rozsahu si 
nevyžaduje vysoké požiadavky na hardware. Nároky na server v dnešnej dobe dokáže 
pokryť každá hostingová spoločnosť. Konkrétne obchod herbali.sk beží na hostingu 
spoločnosti WebSupport, s.r.o., pre tento hosting sme sa rozhodli z dôvodu dlhoročných 
kladných skúseností s touto spoločnosťou, od ceny, cez výkon hostingu až po 
zákaznícku podporu.  
Na administráciu obchodu, kontakt s dodávateľmi a zákazníkmi zabezpečujeme 
cez prenosné počítače DELL INSPIRON 7520, ktoré boli zakúpené v silnej 
konfigurácii, takže výkonovo budú ešte dlho postačovať. Pri neprítomnosti pri počítači 
nás na objednávku poprípade mail od zákazníka upozorňuje aplikácia na súkromných 
smartphonoch. 
2.3.2 Software 
Počas celého životného cyklu obchodu je kladený dôraz na nízke náklady, preto 
aj samotný obchod je freeware a open-source, konkrétne sa jedná o OpenCart. Okrem 
Windowsu, ktorý bol zakúpený priamo s počítačmi používame výhradne freeware 
software. Grafický editor, FTP klient, e-mail klient a iné.  
2.3.3 Záloha dát 
Záloha celého informačného systému ako aj databázy prebieha manuálne na viac 
typov dátových úložísk. Zálohy sú v pravidelných intervaloch ukladané na pevnom 
disku prenosného počítača, na externom pevnom disku a na cloudovom úložisku 
Dropbox. Pre malý objem dát nie sú tieto zálohy časovo náročné. 
2.4 Misia a vízia 
Misiou spoločnosti je ponuka výživových doplnkov a poradenstva v oblasti 
zdravej výživy a výživových doplnkov za rozumnú „ľudovú“ cenu. Internetový obchod 
ponúka celé spektrum kvalitných výživových doplnkov a kozmetiky. Predajcov 
produktov daného výrobcu je na slovenskom trhu mnoho, ale veľká väčšina z nich je 
zmluvne viazané s výrobcom. Portfolio produktov je volené tak, aby uspokojilo čo 
naplnilo požiadavky zákazníkov a pokrylo čo najväčšiu skupinu užívateľov. 
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 Víziou je stať sa stabilným, pozitívne vnímaním predajcom zdravej výživy 
a výživových doplnkov a pokryť čo najväčšiu skupinu zákazníkov, ktorí sa tejto 
problematike venujú. Ďalšou víziou je rozšíriť sortiment o produkty zo slovensko-
českej produkcie, stať sa distribútorom pre lekárne, fit centrá a obchody so zdravou 
výživou a rozšíriť obchod za hranice Slovenska, v prvom rade do Českej republiky. 
2.5 Obchodná situácia internetového obchodu 
Obchod sa pohybuje zatiaľ len na Slovenskom trhu. Obchod je v prevádzke 1,5 
roku, za tento čas sa ešte nestihol dostať do povedomia všetkých zákazníkov, cieľových 
zákazníkov. Teda tých, ktorí majú o produkty predávané obchodom záujem, a tých 
ktorých chce a potrebuje firma osloviť. Ako už bolo spomínané konkurenčných 
obchodov je na Slovenskom trhu mnoho, ale väčšina z nich zmluvne zaviazaná 
s výrobcom. Táto zmluva ich pod hrozbou finančných sankcií núti dodržiavať ceny 
stanovené výrobcom. Obchod herbali.sk takouto zmluvou viazaný nie je, čo mu dáva 
veľkú konkurenčnú výhodu. Ceny produktov si môže nastaviť tak, aby pokryl všetky 
svoje náklady a mal primeranú maržu. Pri takejto obchodnej stratégii sú ceny oproti 
konkurencii nižšie často krát aj o 30%.  
2.6 Spôsob realizácie 
Realizácia internetového obchodu ako informačného systému firmy bol hlavným 
cieľom pred začatím predaja. Internetový portál je hlavným zdrojom predaja a gro pre 
fungovanie firmy. Počas realizácie sa v prvom rade dbalo na úsporu nákladov, preto 
väčšina softvéru je freeware. Druhým kritériom bola jednoduchosť, či už po grafickej 
stránke, alebo jednoduchosť pri procese nákupu. Pri výbere informačného systém na 
internetový predaj sa vyberalo z Open source e-shop systémov. Na trhu je veľké 
množstvo týchto systémov napr.: 
 Oxid eShop 
 OpenCart 
 PrestaShop 
 Magento 
 ZenCart e-shop 
 a mnoho ďalších 
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Každý z týchto systémov má svoje výhody aj nevýhody. Pre počiatočné 
testovanie boli zvolené dva systémy a to OpenCart a PrestaShop. Následné testovanie 
administračnej aj zákazníckej časti, ukázalo relatívnu jednoduchosť oboch systémov. 
V zákazníckej časti sú systémy veľmi podobné, jednoduchý prístup k produktom, 
vhodne horizontálne aj vertikálne menu, možnosti prispôsobovať si bannery, menu, 
sidebary, v podstate po štrukturálnej stránke veľmi prispôsobivé.  
Za vhodnejšiu možnosť pre minimálne množstvo predávaných produktov, 
vhodnú a hlavne dostupnú grafickú úpravu bol vybratý systém OpenCart. 
V administračnej časti neponúka také rozsiahle nastavenia ako PrestaShop, ani nemá 
takú dobrú podporu komunity, ale tá podpora, ktorá je poskytovaná systém OpenCart je 
bohato postačujúca. Tak isto aj jednoduchšie administračné riešenie sa ukázalo ako 
výhoda. 
Na takýto malý rozsah internetového obchodu a objem dát potrebných na 
správny chod systému serverové riešenie nepripadalo do úvahy, hlavne z finančného 
hľadiska. Na trhu je veľa hostingových poskytovateľov, ktorý poskytujú dobré služby 
za rozumnú cenu. Už je vyžšie spomenuté, že práve tento obchod beží na serveroch 
spoločnosti WebSupport, s.r.o. Je to jednotka na Slovenskom trhu, dobrý pomer 
cena/výkon, perfektný support pre ich zákazníkov a dobré referencie rozhodli o tomto 
poskytovateľovi.  
Ešte pre začatím realizácie obchodu bolo potrebné zakúpiť hardvérové 
vybavenie. Vtedy na realizácii pracoval iba jeden človek, tak bol zakúpený jeden 
prenosný počítač značky DELL inspiron 7520, čierno biela tlačiareň Xerox Phaser 3010 
a periférne zariadenia, bezdrôtová myš a klávesnica značky Genius. 
Celková doba realizácie od úplného začiatku nakúpenia hardvérového vybavenia 
až po spustenie do prevádzky trvala približne jeden a pol mesiaca. Kedy sa postupným 
testovaním rôznych systémov vybrali dva, už vyžšie spomínane OpenCart a PrestaShop. 
Užším výberom bol vybratý OpenCart. Následná inštalácia systému, nahradenie 
základného template-u vhodnejším, neskôr nasledovalo nahratie slovenčiny. Voľne 
dostupná slovenčina na stránkach podpory obsahovala preklad cca 90% verejnej 
stránky. Nepreložené položky v administrácii nie sú žiadna prekážka. Neskôr 
nasledovala úprava nového template-u, ktorý bol upravený podľa požiadaviek 
a doplnený o bannery. Tieto bannery boli vyrobené z interných zdrojov. Nasledovalo 
31 
 
doplnenie produktov, ich popisov a cien. Po dokončení tejto časti bola spustená 
testovacia prevádzka, kde sa odstraňovali chyby a dopĺňali ostatné moduly. 
Hardware ks cena za kus (€) Suma (€) 
Dell inspiron 7520 1 756,- 756,- 
Xerox Phaser 3010 1 54,- 54,- 
Bezdrôtová klávesnica a myš 1 45,- 45,- 
Software 
   Windows 7 Home Premium Cena  je zahrnutá v cene za notebook 
Hosting Suma (€) 
  Hosting (rok) 19,44 
  Doména (rok) 14,76 
  Práca počet cena za jednu (€) Suma (€) 
človekohodina 150 5 750 
Suma spolu 
  
1 639,20 € 
Tabuľka č. : 3 Náklady na realizáciu (zdroj: vlastný) 
2.7 Silné a slabé stránky spoločnosti 
Silné stránky 
 Celú činnosť firmy zabezpečuje realizačný tím, preto je aj vzhľadom k jej 
veľkosti prirodzené, že väčšina silných stránok firmy vychádzajú z jej tímu. Hlavnou 
silnou stránkou firmy je jej flexibilita a dynamika. V prípade potreby dokáže využiť 
príležitosť a zmeniť svoje zameranie na trhu podľa aktuálnych podmienok. 
 Ďalšou silnou stránkou je meno výrobcu produktov, ktoré sú predávané. 
Spoločnosť Herbalife je na trhu približne 25 rokov, za tento čas má táto spoločnosť 
vybudované silné a stabilné postavenie. Tým, že obchod predáva ich výrobky využíva 
záruky silnej nadnárodnej spoločnosti. 
 Veľkou výhodou, teda silnou stránkou, je nižšia cena oproti konkurencii. 
Základný obchodný model spoločnosti Herbalife je založený na MLM systéme, kde sa 
predajca postupne prepracúva svojimi predajmi na menšie nákupné ceny. Keďže 
obchod herbali.sk nie je zmluvne viazaný so spoločnosťou Herbalife, môže ďalším 
predajcom  nižšie ceny ponúknuť okamžite.  
Príležitosti 
 Medzi najväčšie príležitosti je prenikanie firmy na nové trhy, kde sú príležitosti 
vo viacerých rovinách. Prvou rovinou, najmenej náročnou, je expanzia na súčasnom 
trhu zväčšením tržného podielu, predovšetkým marketingovými nástrojmi a novými 
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obchodnými modelmi. Ďalšou rovinou , už náročnejšou, je rozširovanie portfólia 
ponúkaných produktov, ktoré zo sebou nesie aj pozitívny dopad na predaj doterajších 
produktov. Poslednou, najnáročnejšou možnosťou, je geografická expanzia na 
zahraničné trhy.  
Slabé stránky 
 Slabou stránkou firmy je momentálna závislosť na dostupnosti tovaru 
u dodávateľov, momentálna finančná situácia  nedovolí firme nákup tovaru na sklad 
podľa jej predstáv. Preto je nutné byť v stálom kontakte s dodávateľmi 
a v pravidelných, väčšinou týždenných, intervalov objednávať tovar. To má za následok 
oneskorenie dodávky koncovému zákazníkovi, to môže vyvolať u zákazníka nepríjemný 
dojem a radšej si zaplatí za tovar viac u konkurencie, ktorá mu dokáže dodať tovar do 2-
3 dní. 
 Ďalšou slabou stránkou firmy, ktorá je kritická v raste firmy je absencia 
aktívnych marketingových kampaní. Jedinú marketingovú aktivitu, ktorú firma 
produkuje je platená reklama Google Adwords. Dnešná spoločnosť dosť aktívne sleduje 
sociálne siete, kde je obrovský priestor na aplikovanie marketingovej kampane. Tak isto 
má firma slušnú zákaznícku databázu, ktorú môže využiť na posielanie „newsletters“. 
Hrozby 
 Najväčšou hrozbou firmy sú kapitálovo silnejší konkurenti, ktorí dokážu pokryť 
požiadavky zákazníkov okamžite. Vstup nových konkurentov na trh je každodennou 
hrozbou, na trhu je veľa výrobcov, ktorý ponúkajú substitúty k výrobkom predávaných 
firmou herbali.sk, ktoré môžu byť lacnejšie, ale čo sa kvality týka, by iba ťažko dosiahli 
takú úroveň.  
 Ak by silou konkurencie spoločnosť musela zdvihnúť ceny tovaru, aby sa 
udržala na trhu, mohlo by prísť zníženie kúpyschopnosti doterajších zákazníkov, ktorí 
práve pre nižšie ceny využívajú služby obchodu herbali.sk. Tak isto rast 
nezamestnanosti, ktorý je na Slovensku reálny, má významný vplyv na kúpyschopnosť 
zákazníkov. 
2.8 SWOT v tabuľke 
Pre lepšiu prehľadnosť jednotlivých častí SWOT analýzy som ich vypísal do 
tabuľky.  
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2.9 Analýza informačného systému metódou HOS 8 
Pomocou dotazníkov metódy HOS 8 bolo prevedené posúdenie úrovne 
súčasného stavu informačného systému firmy.  
 Pri analýze bol zistený nasledujúci stav jednotlivých úrovní informačného 
systému: 
Jednotlivé oblasti IS Známka Popis úroveň 
Hardware 4 Dobrá úroveň 
Software 3 Skôr dobrá úroveň 
Orgware 3 Skôr dobrá úroveň 
Peapleware 3 Skôr dobrá úroveň 
Dataware 3 Skôr dobrá úroveň 
Zákazníci 3 Skôr dobrá úroveň 
Dodávatelia 3 Skôr dobrá úroveň 
Management IS 3 Skôr dobrá úroveň 
Tabuľka č. : 5 Hodnota úrovní jednotlivých oblastí (zdroj: vlastný) 
Analyzovaná oblasť: herbali.sk 
Silné stránky (Strengths) Slabé stránky (Weaknesses) 
 Získánie silného partnera k podnikaniu 
 Mladí dynamickí a flexibilní tím 
 Podníkanie s overeným fungujúcím 
modelom, který je preverený priamo v 
Slovenskej republike 
 Nižšie ceny oproti konkurencii 
 Podnikanie s produktami nadnárodne 
uznávanej a stabilnej spoločnosti 
 Závislosť na dostupnosti tovaru 
u dodávateľov 
 Nízky kapitálový základ spoločnosti 
 Časté oneskorenie dodania 
objednávok koncovému zákazníkovi 
 Nevyužitá databáza zákazníkov 
 Veľmi slabá aktivita v oblasti 
marketingu 
 
Príležitosti (Opportunities) Hrozby (Threats) 
 Expanzia na súčasnom trhu  
 Rozširovanie portfólia ponúkaných 
produktov 
 Získánie kontaktov (dodavateľov) pre 
rozšírenie internetového obchodu 
 Geografické rozšírenie na zahraničné trhy 
 Zlepšujúca sa konkurencia 
 Strata zákazníkov  
 Zníženie kúpischopnosti zákazníkov 
 Rast nezamestnanosti 
Tabuľka č. : 4 SWOT analýza v tabuľke (zdroj: vlastný) 
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V nasledujúcom grafu sú prepísané hodnoty z tabuľky pre lepšiu prehľadnosť 
a predstavu o hodnotách jednotlivých úrovní a celkovej úrovne informačného systému. 
 
Obrázok č. : 5 Celkový stav informačného systému (zdroj: vlastný) 
Ako je z tabuľky a grafu vidieť tak celková úroveň informačného systému je dobrá. 
V tomto prípade môžeme vidieť, že informačný systém je vyvážený. To udáva 
podmienka tejto metódy, ktorá hovorí o tom, že za vyvážený informačný systém 
môžeme považovať ten, v ktorom všetky osy majú rovnaké hodnotenie, alebo nanajvýš 
tri z nich sa odlišujú a to najviac o hodnotu 1. U vyváženého systému môžeme 
predpokladať, že je to systém s optimálnym pomerom účinnosti – prínosy / náklady. 
 Vedenie firmy uviedlo pre dôležitosť informačného systému pre chod firmy 
hodnotu „4“ – to znamená, že je informačný systém pre chod firmy nevyhnutný. 
Doporučená hodnota pre IS je „4 – dobrý“. Túto hodnotu treba chápať ako minimálnu 
požadovanú úroveň. Celková úroveň systému je daná jeho najslabším článkom. Nami 
hodnotený systém dosiahol najmenšej hodnoty 3 pri siedmi hodnotených oblastiach 
z ôsmich. Teda aj celková úroveň systému je „3 – skôr dobrý“. To si môžeme pozrieť 
v nasledujúcom grafe: 
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Obrázok č. : 6 Doporučený stav informačného systému (zdroj: vlastný) 
2.10 Analýza zadania objednávky 
Zadávanie objednávky na internetovom obchode prebieha úplne štandarde. Po 
prehliadke a výbere tovaru je tovar uložený v nákupnom košíku. Následne je možné 
pokračovať v nákupe bez registrácie, prihlásiť sa ako už zaregistrovaný zákazník, alebo 
si založiť nový účet a následne sa prihlásiť. Štandardne sa vypĺňajú kontaktné a adresné 
údaje. Potom s vyberá spôsob dodania tovaru, kde sú na výber dve možnosti, a to buď 
osobný odber, alebo zaslanie tovaru Slovenskou poštou. Následne sa vyberá spôsob 
úhrady. Pri výbere osobného prebratia tovaru je spôsob úhrady hotovosťou a pri 
zásielke Slovenskou poštou je úhrada dobierkou. Celý tento proces zadania objednávky 
je zachytený v nasledujúcom EPC diagrame. 
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Obrázok č. : 7 EPC diagram zadania objednávky (zdroj: vlastný) 
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2.11 Analýza spracovania objednávky 
Prijatá objednávka je oboznámená e-mailom a na úvodnej stránke administračnej 
sekcie e-shopu. Poverený pracovník skontroluje dostupnosť tovaru skladom v skladovej 
databáze a o prípadnej nedostupnosti oboznámi zákazníka s predpokladaným dátumom 
dostupnosti. Následne na to zadáva objednávku pre dodávateľa. Keď je tovar skladom 
nachystá sa balenie, ak sa tovar odosiela Slovenskou poštou, tak je balený, buď ako 
balíček alebo v prípade menšej objednávky sa balí do bublinkovej obálky. Spolu 
s nalepeným adresným štítkom je tovar podaný na pobočku Slovenskej pošty. 
V prípade, že sa tovar odovzdáva osobne, tak sa nachystá do tašky s firemnou potlačou 
a následne sa osobne predá zákazníkovi. 
Celý tento proces je zachytený v nasledujúcom EPC diagrame 
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Obrázok č. : 8 EPC diagram spracovania objednávky (zdroj: vlastný) 
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3 VLASTNÉ NÁVRHY RIEŠENIA 
Táto kapitola je venovaná návrhom na zlepšenie súčasného stavu informačného 
systému podniku. Jednotlivé návrhy vychádzajú z analýzy súčasného stavu uvedené 
v predchádzajúcej kapitole. Záver kapitoly je venovaný ekonomickému zhodnoteniu 
navrhovaných zmien v podniku. 
3.1 Platba kartou / bankovým prevodom  
V dnešnej dobe kedy je v móde predovšetkým bezhotovostný styk, ktorý 
ponúkajú všetky banky, už niektorým ľuďom príde zastarané používať hotovosť. Nie je 
tomu tak dávno, kedy na trh prišiel už aj bezkontaktný platobný styk. Takáto možnosť 
platby presvedčila veľkú skupinu konzervatívnych ľudí, ktorí boli stále zástancami 
platby hotovosťou. Zákazník si môže na pobočke zaplatiť tovar do 20€ bez nutnosti 
zadávania PIN kódu, takáto transakcia trvá doslova iba pár sekúnd. Najmä mladí 
nadšenci technologických zariadení môžu využívať svoj smartphone k bezkontaktnému 
platobnému styku, stačí aby smartphone mal možnosť NFC (Near Field 
Communication), ktorý už je štandardom týchto zariadení a správnu aplikáciu a telefón 
„môže byť“ debetná či kreditná karta.  
Platba kartou poprípade bankovým prevodom sa stala štandardom už aj pri 
nákupoch cez internetové obchody. Takáto platba vnáša do obchodu veľa výhod pre 
obidve strany. V prvom rade, ako som už vyžšie spomenul, sa bezhotovostný styk stáva 
štandardom a zákazníci si to vyžadujú. Rýchlosť, jednoduchosť a bezpečnosť sú 
vlastnosti, ktoré takúto platbu sprevádzajú a čo je veľmi dôležité odpadáva poplatok za 
dobierku, ktorý je hradený dopravcovi tovaru. 
Pri bankovom prevode sa štandardne tovar posiela až po prijatí platby na účet, 
v prípadoch individuálnej dohody, je možné tovar odoslať už pri obdržaní screenshotu 
o prevedenej platbe.  
Pri platbe kreditnou, či debetnou kartou je prevod finančných prostriedkov 
z účtu zákazníka na účet predajcu takmer okamžite. Takáto platba ma za následok veľké 
zrýchlenie objednávkového procesu.  
Na internetovom obchode herbali.sk je možnosť platby pri poslaní Slovenskou 
poštou, tiež jediná možnosť odoslania tovaru, iba dobierkou. Táto možnosť nedáva 
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zákazníkom na výber, čo môže spôsobovať pocit nepohodlia pri nákupe a následnom 
preberaní.  
Spôsob výberu platby pri zasielaní tovaru Slovenskou poštou zakreslený v EPC 
diagrame. 
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Obrázok č. : 9 EPC diagram výberu platby (zdroj: vlastný) 
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 Riešenie platby prevodom na účet nie je obzvlášť náročné, ani časovo, ani 
finančne. Obchod disponuje vlastným účtom na príjmanie platieb z dobierky od 
Slovenskej pošty. V administračnej časti už je predefinovaná možnosť platby bankovým 
prevodom. Pri aktivácii toho modulu sa vyplní minimálna suma, ktorá musí byť 
dosiahnutá, aby sa sprístupnila táto možnosť platby. V obchode sa momentálne 
nenachádzajú tovary s príliš nízkou cenou, čiže je možné túto sumu dať „0“, tzn. že 
bude táto možnosť prístupná pri každej objednávke. Ďalej sa vyplňujú „Inštrukcie pre 
bankový prevod“, jedná sa o full text pole, kde sa zadajú informácie o učte príjemcu, 
variabilný symbol a ostatné doplňujúce informácie o tomto procese platby. Po uložení 
sa táto možnosť zobrazí vo výbere možností platby pri  zadávaní objednávky.  
 Možností rozšírenia systému na platbu kartou je veľké množstvo. Takéto služby 
poskytuje mnoho slovenských bánk, ale každá z nich má trochu rozdielne podmienky 
používania takýchto služieb. Väčšinou je však nutné mať vedený účet v danej banke. 
Taktiež je možné si vybrať z rôznych medzinárodných riešení spracovania platby.  
 Obchod herbali.sk má vedený účet v slovenskej ČSOB, a.s. (Československá 
obchodná banka, a.s.). Tento fakt vylúčil z výberu, tzv. vnútrobankové systém ostatných 
bánk. Medzi takéto systémy patria napríklad: 
 TatraPay 
 VÚB ePlatby 
 SporoPay 
 Poštová banka 
 a iné 
Vnútrobankový systém „ČSOB platobné tlačidlo“ od banky ČSOB, a.s. je pre majiteľov 
účtu v danej banke zadarmo, a tak isto aj transakcie vedené cez túto platobnú bránu sú 
bez poplatku. Avšak problém je v tom, že aj zákazník, ktorý by chcel použiť tento 
platobný systém, by musel mať účet vedený v banke ČSOB, pretože platba je 
presmerovaná na Internet Banking danej banky. Preto by sa dalo povedať, že takéto 
vnútrobankové systémy sú pre menšie internetové obchody, ktoré majú vedený účet iba 
v jednej banke veľmi neefektívne a nedokážu pokryť nijak väčšie percento zákazníkov.  
  Ďaleko univerzálnejším nástrojom pre internetové platby je platba kartou. 
Platobné karty, buď kreditné, alebo debetné môžu byť vydané akoukoľvek bankou, ale 
platby týmito kartami sú väčšinou spracovávané jedným z dvoch svetových 
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poskytovateľov, ktorými sú VISA a MasterCard, tieto spoločnosti sú medzinárodnými 
poskytovateľmi takýchto finančných služieb.  
 Systémov na platbu kartou je na trhu tiež značné množstvo v tomto prípade za 
zmienku stoja napríklad tieto systémy: 
 CardPay – TatraBanka 
 VUB eCard 
 WebPay (ČSOB) 
 GP webpay – prostredníctvom ČSOB 
 TrustPay 
 PayPal 
 PayU 
Opäť, tak ako pri vnútrobankových systémoch môžeme vylúčiť systémy, ktoré 
poskytujú banky, v ktorých nie je vedený účet. Pretože žiaden systém poskytovaný inou 
bankou, neposkytuje takú výhodu, pre ktorú by sa oplatilo si v nej účet založiť. 
Nasledujúca tabuľka prináša prehľad poplatkov jednotlivých systémov.  
Platobný systém 
Implementačný 
poplatok 
Mesačný 
poplatok 
Poplatok za 
transakciu 
WebPay (ČSOB) 0 ,- € 0 ,- € 2,50% 
GP webpay 150 ,- € 5,- € individuálne 
PayU 0 ,- € 0 ,- € 2% - 3% + 0,2€ 
PayPal 0 ,- € 0 ,- € max. 3,4% + 0,3€ 
TrustPay 0 ,- € 0 ,- € 1,29% + 0,20€ 
Obrázok č. : 10 : prehľad poplatkov za platobné brány (zdroj: vlastný) 
Každý z hore uvedených platobných systémov má svoje výhody a nevýhody. Už 
z tabuľky podľa poplatkov je možné niektoré systémy vylúčiť, pretože kvalita 
poskytovaných služieb je na porovnateľne rovnakej úrovni. Prehľad hlavných nevýhod 
systémov, ktoré boli vylúčené z výberu. 
 GP webpay – zriaďovací a mesačný poplatok, tento poplatok je hlavným 
dôvodom prečo už nebolo nutné zisťovať poplatok za transakciu 
 PayU – nemá podporu pre slovenská e-shopy 
 Paypal – poplatky za prevod z PayPal účtu na bankový účet 
Preferovaný je systém WebPay od ČSOB, banka kde má firma vedený účet. Tento 
systém je jeden z najbezpečnejších platobných systémov, ktoré trh ponúka. Nemá 
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zriaďovací ani mesačný poplatok a poplatok za transakciu je tiež v tolerancii. Ponúka 
veľa výhod a  takmer všetky moderné možnosti platby. Konkurenčný  platobný systém 
TrustPay, ponúka jednu veľkú výhodu. Jednou implementáciou dokáže pokryť platby 
bankovým prevodom, tzn. že všetky vnútrobankové systémy spája do jednej 
implementácie a taktiež aj platby platobnými kartami, ale z každej internetovej platby si 
účtuje poplatok. 
Konečné odporúčané zmeny 
 Pre bankový prevod je odporúčané spustiť už implementovaný modul priamo 
v systéme OpenCart. Neposkytne odkaz priamo na internet banking banky konkrétneho 
zákazníka, ale je bez poplatkov. Tak isto aj spustenie tejto služby je možné internými 
pracovníkmi obchodu.  
 Pre platby platobnými kartami je odporúčaný systém WebPay od banky ČSOB, 
v ktorej má firma zriadený účet. Systém ponúka najväčší stupeň bezpečnosti z pomedzi 
ostatných platobných brán. Nemá žiadne zriaďovacie ani mesačné poplatky. Obchod 
zatiaľ pôsobí iba na slovenskom trhu, tento systém dokáže pokryť všetky jeho 
požiadavky. 
 
3.1.1. Osobný odber tovaru 
Pri osobnom odbere tovaru implementovanie platobného terminálu na platbu 
platobnými kartami nie je z finančného hľadiska efektívne ani návratné. Percentuálny 
podiel zákazníkov, ktorý si zvolia spôsob odberu tovaru formou osobného prevzatia je 
nižší ako 5%. V prípade osobného odberu by som odporučil rozšíriť platby o možnosť 
platbou bankovým prevodom. Tým pádom by bolo možné prebrať tovar až po prijatí 
platby od zákazníka. Ako je už vyžšie spomínané, takéto rozšírenie je možné spustiť 
bez nejakých finančných nárokov. Jediné finančné nároky sú na mzdu pracovníka. Síce 
toto zlepšenie neprinesie nijak vážne zlepšenie predaja alebo ziskov, ale poukáže na 
technologickú vyspelosť internetového obchodu ako informačného systému. 
Nasledujúci EPC diagram poukazuje na možnosť voľby platby faktúry pri volenom 
osobnom prevzatí. 
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Obrázok č. : 11 EPC diagram výberu platby pri osobnom prebraní (zdroj: vlastný) 
3.2 Spôsob dopravy 
Ďalším slabým miestom tejto firmy je spôsob dopravy tovaru. Už vyžšie je 
spomenuté, že voľba je pre zákazníka dôležitá, hlavne z pohľadu komfortu, tak ako pri 
výbere spôsobu platby, tak aj spôsobu dopravy tovaru. Dnešným trendom pri nákupe 
z internetového obchodu je doručenie tovaru na adresu priamo k zákazníkovi. Tento e-
shop ale disponuje iba jedinou možnosťou dopravy a to doprava Slovenskou poštou na 
pobočku Slovenskej pošty, za jednotnú cenu poštovného, pri akokoľvek veľkej zásielke, 
bez možnosti využitia zaslania prvou triedou.  
V systéme už je implementovaný modul pre posielanie slovenskou poštou, ktorý 
zahrňuje celú škálu nastavení. Nastavenia pre odosielanie 1. a 2. triedou, typ zásielky, 
buď ako doporučený list, alebo balíček, a taktiež sa dá nastaviť cena dopravy 
v závislosti na váhe zásielky, pre takéto nastavenie je ale nutné mať u každého 
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jednotlivého tovaru nastavenú váhu. Toto nastavenie však nie je vyplnené. Modul 
obsahuje aj možnosť „Expres Kuriér“, je to služba určená na rýchle doručenie. V rámci 
tohto modulu je možné nastaviť takmer všetko čo je potrebné na pokrytie všetkých 
požiadaviek zákazníkov.  
Na trhu sa pohybuje viacej logistických partnerov na prepravu zásielok. Medzi 
najvyužívanejšie na Slovensku sú spoločnosti: DHL Express s.r.o. a UPS – United 
Parcel Service, ale ani jedna z týchto spoločností nemá zberňu zásielok v meste, kde sa 
nachádza pobočka obchodu. Možnosťou by bolo objednávať kuriéra aj na vyzdvihnutie 
zásielok, čo však zahrňuje poplatky. Ani jedna z týchto spoločností nedokáže, v rámci 
menšieho počtu zásielok poskytnúť výhodnejšiu cenu za prepravu ako Slovenská pošta. 
Preto sa využívanie takýchto kuriérskych služieb v tomto prípade neodporúča! 
Odporúčané návrhy na zlepšenie fungovania modulu – Slovenská pošta: 
 V prvom rade je nutné doplniť váhy k tovarom, ktoré sú zahrnuté v katalógu 
tovaru.  Následne nastavenie odosielania prvou a druhou triedou, kde je možné nastaviť 
cenu k závislosti na hmotnosti. Túto cenu odporúčam nastaviť podľa platného cenník 
Slovenskej pošty + ceny za balné. Možnosť modulu „Expres Kuriér“ premenovať na 
možnosť „Balíček na adresu“, táto možnosť takisto zahŕňa váhové triedy, ktoré udávajú 
cenu poštovného. 
 Takéto nastavenie modulu dopravy pre Slovenskú poštu ďaleko rozširuje 
možnosti odoslania tovaru, tým sa zvýši technologická vyspelosť obchodu a  Všetky 
nastavenia sú možné v rámci interných pracovníkov firmy, tak nevznikajú žiadne extra 
náklady, iba náklady spojené s mzdou interného pracovníka.  
3.3 CRM – mailové oboznámenia  
Ďalšou slabinou firmy je  oboznamovanie zákazníka o stave a spracovaní 
objednávky. V analytickej časti na procesnom diagrame je možné vidieť, že zákazník je 
informovaný iba o dostupnosti tovaru. Následne je o jeho zásielke informovaný iba 
v prípade, že je jeho zásielka nachystaná na výdaj na pobočke Slovenskej Pošty. 
Vzhľadom na to, že už niekoľko zákazníkov apelovalo na to, aby boli o stave 
spracovania ich zásielky viac informovaní, je niekoľko možností ako túto problematiku 
riešiť.  
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Na trhu nie je priamo možnosť rozšírenia pre Slovenskú poštu ani žiadne iné 
rozšírenie v slovenskej editácii, ktoré by bolo schopné pokryť požiadavky na 
oboznamovanie zákazníkov o stave odoslanej zásielky. 
V prípade zaregistrovaného zákazníka je možné sledovať stav objednávky do 
momentu odoslania po prihlásení na stránkach obchodu. Takéto zmeny stavu je možné 
nastavovať v histórii jednotlivých objednávok, ale táto história nie je využívaná. Pri 
nastavení správnych stavov môže mať zákazník lepší prehľaď o jeho objednávke. 
Odporúčané stavy: 
 Prijatá 
 Tovar nie je skladom – objednaný 
 Spracováva sa 
 Expedovaná 
 Doručená 
Externý programátor ponúka možnosť doprogramovania modulu, ktorý umožní 
doplnenie sledovacieho čísla ku každej objednávke. Toto číslo spolu so správou 
o expedovaní zásielky automaticky zašle mailom systém, pri zadaní stavu objednávky : 
„Expedovaná“ v histórii objednávok. Táto možnosť je určená pre všetkých zákazníkov 
registrovaných aj neregistrovaných. K tomu si môže registrovaný zákazník prezerať 
históriu svojich objednávok v systéme po prihlásení.  
3.4 SEO (Search engine optimalization) 
V neposlednom rade treba brať do úvahy SEO (Search Engine Optimalization), 
táto optimalizácia pre vyhľadávače slúži na zlepšenie pozície web stránky, v našom 
prípade internetového obchodu, pri vyhľadávaní internetovými vyhľadávačmi, ako sú 
napr.: google, yahoo, bing, a iné. Pozícia vo vyhľadávaní je úzko spätá s predajom. 
Vyžšie pozície znamenajú to, že si zákazník skôr všimne danú stránku, ktorej obsah 
vyhľadáva.  
V rámci stránky herbali.sk už prebehla základná Optimalizácia pre vyhľadávače. 
Jednalo sa predovšetkým o „ON PAGE“ optimalizáciu, teda optimalizáciu v rámci 
stránky. Ako napríklad „meta tagy“ – kľúčové slová, popis produktov, úprava 
základných URL adries, mapa stránky, a iné. Ďalej bola upravovaná rýchlosť načítania 
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stránky, kde sa prevádzala kompresia obrázkov, minifikácia súborov JavaScript, CSS 
a HTML.  
Z marketingového hľadiska by som odporúčal firme zvážiť registráciu do 
rôznych katalógov a portálov, ktoré ponúkajú porovnanie produktov a cien 
z internetových obchodov. Ako už bolo v analýze spomenuté, že na stránke sa 
predávajú produkty od svetovo uznávaných spoločností, a to že internetový obchod 
herbali.sk ponúka tieto výrobky porovnateľne lacnejšie ako konkurencia. Práve tieto 
faktory by bolo dobré využiť registáciou do aspoň jedného portálu s porovnávaním cien. 
Medzi takéto portály patria napr.: heureka.sk, pricemania.sk alebo najnakup.sk, na 
Slovensku je najpoužívanejší portál heureka.sk a práve tento portál by som firme 
herbali.sk odporučil. Takéto portály fungujú systémom PPC (Pay Per Click – platba za 
klik), teda daný obchod platí iba vtedy, ak zákazník v zobrazenom zozname klikne na 
obchod. S takým to systémom už má firma herbali.sk skúsenosti, keď v minulosti 
využívala služby Google AdWords, by sa dostala do povedomia zákazníkov.  
Takže registrácia a zavedenie prepojenia medzi internetovým obchodom 
herbali.sk a portálom heureka.sk je v silách interných pracovníkov. Kde náklady 
vznikajú na mzdy zamestnancov a kredit, ktorý musí byť dobitý, pred tým ako sa spustí 
zobrazenie obchodu v zozname vyhľadávaných obchodov.  
3.5 Prínosy navrhovaných riešení a ekonomické zhodnotenie 
Posledná kapitola tejto práce sa zaoberá záverečným zhodnotením prínosov 
navrhovaných riešení a ekonomickým zhodnotením týchto návrhov. 
Navrhované riešenia sa týkajú informačného systému, ktorý je v plnej 
prevádzke, smerované sú predovšetkým na celkové zlepšenie používateľnosti IS 
zákazníkmi, ktorí s týmto systémom prichádzajú do styku. IS vo firme funguje ako 
internetový obchod preto je nevyhnutný pre chod firmy. Najväčší podiel zisku plynie 
práve z predaja v tomto obchode, preto je dôležité udržiavať rastúci trend v počte 
objednávok. Najlepším nástrojom na udržiavanie tohto trendu sú spokojný zákazníci, 
preto sa aj väčšina navrhovaných riešení týka komfortu zákazníka pri nakupovaní 
v internetovom obchode a snaha o pokrytie čo najväčšieho počtu zákazníckych 
požiadaviek.  
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 Navrhované riešenia v oblasti bezhotovostných platieb nákupu zabezpečia 
spokojnosť aktuálnych zákazníkov a odhadom sa vďaka rozšíreniu platieb 
o bezhotovostné spôsoby vráti do internetového obchodu až o 20% viac zákazníkov.  
Pri návrhoch v oblasti možností dopravy, kde by sa možnosti rozšírili 
predovšetkým o 1. triedu, čiže doručenie nasledujúci pracovný deň, sa spokojnosť 
a lojalita zákazníkov zvýši výrazne viac, odhadom môžeme povedať, že sa to bude 
týkať cca 45% aktuálnych zákazníkov.  
Navrhované oboznámenia o stave zásielky sprehľadnia a včas informujú 
zákazníkov o stave ich objednávky. Takéto riešenie o informačných tokoch medzi 
zákazníkmi a obchodom ocenia úplne všetci zákazníci. Každý jeden zákazník chce byť 
informovaný v akom stave sa nachádza jeho objednávka. 
Lepšou optimalizáciou pre vyhľadávače a zavedením do katalógu 
s porovnávaním cien internetových obchodov, obchodu zabezpečí lepšiu viditeľnosť na 
trhu a nových zákazníkov. Číselné vyjadrenie v tomto prípade je náročné, ale 15% 
nárast nových zákazníkov by naplnil očakávania tejto navrhovanej zmeny. 
Ekonomické vyjadrenie navrhovaných zmien: 
 Ekonomické vyjadrenie navrhovaných zmien je vyjadrené nasledovnou 
tabuľkou, v ktorej sú uvedené náklady na prevedenie a implementáciu zmien. 
Navrhovaná zmena Čas. náročnosť Fin. náročnosť 
Modul - bankový prevod 16 hod.  80 € 
Platobná brána WebPay 50 hod.  250 € 
Spôsob dopravy 10 hod 50 € 
Mailové oboznámenia 25 hod.  125 € 
Modul - "sledovacie číslo" 
 
50 € 
Hodinová sadzba pre zamestnanca - 5€ / 1 hod.    
Tabuľka č. : 6 Ekonomické vyjadrenie navrhovaných zmien (zdroj: vlastný) 
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ZÁVER 
 Cieľom tejto bakalárskej práce bola analýza súčasného stavu informačného 
systému  a odhalenie slabých miest a nedostatkov tohto systému, následne boli 
navrhnuté riešenia  fungovania informačného systému. Konkrétne internetového 
obchodu herbali.sk.  
 V úvode práce sú stručne popísané teoretické východiská pre lepšie pochopenie 
danej problematiky. Následne bola v práci prevedená analýza súčasného stavu, v ktorej 
sa za pomoci SWOT analýzy poukázalo na slabé a silná stránky spoločnosti, následne 
za pomoci EPC diagramov boli zobrazené procesy, ktoré prebiehajú pri zadávaní 
a spracovaní objednávky a analýza HOS 8 poukázala na silu informačného systému v 8 
dimenziách.  
 Návrhová časť sa zaoberala predovšetkým problémom z pohľadu zákazníckej 
podpory, ktorá je v tomto odvetví podnikania jedno z najdôležitejších kritérií úspechu 
a rozšírení v oblasti možností voľby spôsobu platby a spôsobu dopravy. Navrhnuté 
riešenia ďaleko viac pokrývajú požiadavky zákazníkov a dávajú im možnosť vybrať si 
preferovaný spôsob, či už dopravy alebo platby tovaru. Ďalej sa práca venuje problému 
včasného informovania zákazníka o stave jeho objednávky a oboznámenia zákazníka 
o sledovacom čísle zásielky, kde si sám zákazník môže pozrieť, kde sa presne jeho 
zásielka nachádza, to sú ďalšie veľmi dôležité faktory k spokojným zákazníkom. 
V rámci návrhov je spomenutá aj optimalizácia pre vyhľadávače a z marketingovej 
oblasti je spomenuté zaradenie obchodu do katalógu s porovnávaním cien internetových 
obchodov. Takéto katalógy sa stali obľúbeným nástrojom zákazníkov, ktorý si môžu 
pozrieť cenu produktu z rôznych internetových obchodov na jednom mieste. 
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